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Zusammenfassung: Hochkosten- und Niedrigkostensituationen wurden in der Literatur vielfach konzeptionell dis-
kutiert und besonders die „Low-Cost-Hypothese“ war Gegenstand zahlreicher Studien zu prosozialem Verhalten. In der
vorliegenden Studie werden Personen in Indonesien befragt, die bedingt durch ein sehr niedriges Einkommen unter ei-
nem sehr starken çkonomischen Druck stehen. Wir bedienen uns eines Ansatzes aus der experimentellen Spieltheorie
(des Ultimatumspiels) und finden eindeutige Hinweise für die Existenz von Hochkostensituationen; Situationen also, in
denen die Befragten dazu gezwungen sind, sich den Prognosen der klassischen Rational-Choice-Theorie entsprechend zu
verhalten. Des Weiteren ermçglicht es unsere experimentelle Methodologie, die Effekte des Einkommens (als Restrik-
tion) und Spielbetrags (als situativen Anreizes) separat zu quantifizieren und auf Nichtlinearitäten zu überprüfen.
Schlagworte: Spieltheorie; Hochkostensituationen; Niedrigkostensituationen; Low-Cost-Hypothese; Ultimatumspiel;
Soziale Normen; Normdurchsetzung.
Abstract: High-cost and low-cost situations have been frequently discussed in the literature whereby it is especially the
so-called low-cost hypothesis which has been empirically explored in various studies on pro-social and pro-environmen-
tal behavior. The study at hand uses a sample of Indonesian respondents who, due to very low income, are subject to
tight economic constraints. We make use of the ultimatum game from experimental economics and find clear evidence
for the existence of high-cost situations, i. e. situations in which the respondents are forced to act in line with traditional
rational choice theory. Moreover, our experimental methodology allows us to estimate separately the effects of low in-
come (a constraint) and size of the stake (an incentive) as different components of situational pressure on the behavior
of responders and to test for non-linearities in the effects.
Keywords: Game Theory; High-cost Situations; Low-cost Situations; Low-cost Hypothesis; Ultimatum Game; Social
Norms; Norm Enforcement.
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* Unser geschätzter Professor, Doktorvater und Freund Mario Rese verstarb plçtzlich und unerwartet am 5. März
2013. Er war ein begeisterter Forscher, ein wunderbarer Kollege und eine beeindruckende und liebenswerte Persçnlich-
keit. Unsere Gedanken sind in diesen Zeiten der Trauer bei seiner Familie.
„Die Figur des Homo Oeconomicus sollte nicht als Behauptung über die Eigenschaften
von Menschen im Allgemeinen wahrgenommen werden, sondern als Behauptung über
ihre Verhaltensweisen in bestimmten Situationen. Die Frage ist dann nicht, ob der Mensch so ist,
sondern vielmehr, in welchen Situationen er sich verhält als sei er so.“
(Zintl 1986: 60–61)
1. Einleitung
Das Modell des Homo Oeconomicus steht seit
mehreren Jahrzehnten unter kontinuierlichem
Druck seiner Kritiker, die die empirische Validität
des Modells nicht zuletzt vor dem Hintergrund
neuerer empirischer Ergebnisse aus der experimen-
tellen Ökonomie hinterfragen. In solchen Studien
wurden diverse robuste Ergebnisse zu çkonomi-
schen Anomalien generiert, die aufzeigen, dass es
Situationen gibt, in denen die Mehrheit der Akteure
den Prognosen der klassischen Rational-Choice-
Theorie (RCT), bzw. des sehr restriktiven Modell
des Homo Oeconomicus widersprechen. Einige
Forscher versuchen das anomale Verhalten durch
eine Erweiterung der individuellen Nutzenfunktion
um Präferenzen für Fairness und normorientiertes
Verhalten zu erweitern (z. B. Rabin 1991).
Eine andere Mçglichkeit der Einordnung des Mo-
dells bietet sich durch die Veränderung der Fra-
gestellung: Fragt man nicht danach ob, sondern in
welcher Art von Situationen das Modell Anwen-
dung finden kann, so lassen sich verschiedene Arten
von Situationen identifizieren, in denen das Verhal-
ten von Akteuren mehr oder weniger mithilfe der
RCT prognostizierbar ist.
Im Rahmen der Theorie des situativen Determinis-
mus gibt es zahlreiche konzeptionelle Beiträge zu
sogenannten Hoch- und Niedrigkostensituationen
(Latsis 1972, 1976; Zintl 1986. 1989, 2001;
Quandt & Ohr 2004). Allgemeiner Konsens dieser
Forschungsrichtung ist, dass in Hochkostensituatio-
nen, in denen ein hoher Druck auf den Akteuren
lastet, die Wahl an Handlungsalternativen auf ge-
nau eine Mçglichkeit beschränkt ist, und dass Ver-
halten in diesen Fällen eindeutig auf der Grundlage
der RCT vorhergesagt werden kann. In Niedrigkos-
tensituationen, in denen hingegen ein geringer
Druck auf den Akteur wirkt, ist die Zahl der mçg-
lichen Handlungsalternativen groß und Verhaltens-
vorhersagen sind nur schwierig anzustellen. In
diesen Fällen kann normorientiertes oder idiosyn-
kratisches Verhalten beobachtet werden, und der
Wissenschaftler muss sich elaborierterer Modelle
(z. B. aus der Psychologie) bedienen, um das Verhal-
ten der Akteure verstehen und/oder prognostizieren
zu kçnnen.
Wenn es nun mçglich wäre, empirisch nachzuwei-
sen, dass diese Verhaltensweisen nur in originären
Niedrigkostensituationen aufzufinden sind, kçnnte
dies als starkes Argument zur Verteidigung der An-
wendbarkeit der klassischen RCT dienen. Die exis-
tierenden empirischen Studien zum situativen De-
terminismus beschränken sich allerdings meistens
auf eine Seite des Kontinuums des situativen
Drucks: die Niedrigkostensituationen (z. B. Diek-
mann & Preisendçrfer 1998, 2003). Einige wenige
Studien untersuchen Entscheidungsverhalten von
Akteuren in Hochkostensituationen entweder frage-
bogenbasiert (z. B. Kroneberg 2012) oder durch ex-
perimentelle Variation der Hçhe des monetären
Spielbetrags in Verhandlungsspielen (Cameron
1999). Die Untersuchung von realem Verhalten in
originären Hochkostensituationen (bedingt durch
ein sehr niedriges Einkommen und einen hohen Be-
trag, der auf dem Spiel steht) stellt eine bisher noch
unbearbeitete Forschungslücke dar.
Dieser Beitrag bedient sich einer klassischen çko-
nomischen Anomalie, dem Verhalten von Proban-
den im Ultimatumspiel, und versucht durch die
gezielte Untersuchung des Spielverhaltens von Ak-
teuren unter unterschiedlichem situativen Druck
diese Forschungslücke zu schließen. Keine der bis-
herigen Untersuchungen zum Ultimatumspiel hat es
sich zum Ziel gesetzt, den Effekt des situativen çko-
nomischen Drucks (der sich aus den zwei Kom-
ponenten Hçhe des persçnlichen Einkommens so-
wie Hçhe des Spielbetrags zusammensetzt) auf das
Spielverhalten zu untersuchen. Vergangene Studien
finden zwar signifikante Anpassungen durch eine
steigende Hçhe des Spielbetrags (Stake-Effekt; z. B.
Cameron 1999), dort wo Einkommen jedoch als
Standardkontrollvariable betrachtet wurde, sind
keine oder insignifikante Effekte zu beobachten
(Carbone 2005).
Die Tatsache, dass in der Vergangenheit viele Expe-
rimente mit Hilfe studentischer Stichproben und
einer entsprechend geringen Varianz soziodemogra-
fischer und sozioçkonomischer Merkmale durch-
geführt wurden, rechtfertigt es allerdings, die ex-
terne Validität dieser Studien infrage zu stellen
(Henrich 2000; Henrich et al. 2001, 2004, 2005).
Insbesondere vor dem Hintergrund der eindeutigen
empirischen Ergebnisse, die in Studien zu Umwelt-
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verhalten in Niedrigkostensituationen generiert
wurden (Diekmann & Preisendçrfer 2003) kann
angenommen werden, dass Druckeffekte auch in Si-
tuationen klassischer çkonomischer Anomalien wie
dem Ultimatumspiel zu erwarten sind. Es ist sehr
gut mçglich, dass neben der Hçhe des Spielbetrags
die wirtschaftliche Situation eines Individuums ei-
nen wichtige Einfluss auf das Verhalten in einem
Ultimatumspiel ausübt und dass der Mangel an
Einkommenseffekten in früheren Studien auf die
geringe Varianz bezüglich der Einkommenssitua-
tion der Teilnehmer zurückzuführen ist.
Für die Durchführung dieser Studie wurde daher
mit Indonesien ein Land ausgewählt, in dem die
Einkommensverteilung – und damit die wirtschaft-
liche Situation der Teilnehmer – eine deutlich hç-
here Varianz aufweist als in westlichen Ländern.
Mit Hilfe einer sehr heterogenen Stichprobe von
196 nicht studentischen Teilnehmern, die eine hohe
Varianz bezüglich des tatsächlichen Einkommens
aufweist, sowie eines experimentellen Designs, das
die Berücksichtigung besonders niedriger Angebote
ermçglicht, kçnnen zusätzliche Erkenntnisse ge-
wonnen werden.
Die Ergebnisse der vorliegenden Studie bestätigen
die Prognosen der Theorie des situativen Deter-
minismus. Es zeigt sich ein signifikant niedrigeres
Ausmaß von gegenseitiger Bestrafung bei den-
jenigen Teilnehmern, die unter einem starken
wirtschaftlichen Druck stehen und/oder starken
finanziellen Anreizen ausgesetzt sind (hoher Spiel-
betrag). Diese Teilnehmer befinden sich in einer
Hochkostensituation und haben keine andere
Wahl, als sich den Prognosen der RCT entspre-
chend zu verhalten.
2. Hoch- und Niedrigkostensituationen
Während Langlois (1986) den Ausdruck „tight sys-
tem constraint“ benutzt, um Situationen zu be-
schreiben, in denen die Akteure einem starken
Druck ausgesetzt sind, bezeichnet Zintl (1986,
1989, 2001) eine solche Lage in Anlehnung an Lat-
sis (1972, 1976) als Hochkostensituation. Im Kern
gehen diese Ausdrücke und Definitionen auf den
Beitrag von Latsis (1972) zurück, in dem noch wei-
tere Synonyme verwendet werden: Situationen, in
denen die offensichtliche Vorgehensweise (unter Be-
rücksichtigung verschiedener Konzeptionen von ra-
tionalem Verhalten) allein von objektiven Konditio-
nen bestimmt wird (z. B. Kosten, Nachfrage,
Technologie, Zahlen etc.), werden als Situationen
mit nur einem Ausweg („single-exit situations“)
oder als Zwangsjacken-Situationen („straigthjacket
situations“) bezeichnet.
Zintl beschreibt Hochkostensituationen als Situa-
tionen, in denen es erhebliche Folgen für den Ak-
teur hat, ob er sich angemessen verhält oder nicht
(Zintl 1986: 62). Es sind also Situationen, in denen
eine minimale Beschreibung des individuellen Ak-
teurs ausreicht, um Verhaltensprognosen anzustel-
len, da das Verhalten maßgeblich durch die objek-
tive Situation bestimmt wird. Dies wird nach Zintl
immer dann der Fall sein, wenn „der von außen be-
schreibbare Kostenaspekt der dominierende ist,
und zwar nicht aus Gründen des subjektiven Ge-
schmacks der untersuchten Individuen, sondern aus
Gründen, die in der Situation selbst liegen. Die Si-
tuation muss so beschaffen sein, dass massiver
Druck auf dem Akteur lastet, sich allein an diesen
‚objektiv ermittelbaren Kosten zu orientieren“
(Zintl 1986: 61). Er formuliert des Weiteren (ebd.:
233): „Die ‚objektive Situation ist genau genug be-
stimmbar, die Instrumente liegen im Wesentlichen
fest, der Druck, sich dieser Instrumente zu bedie-
nen, ist hoch.“
Quandt & Ohr (2004) beschreiben Niedrigkosten-
situationen hingegen als Situationen, in denen es
für die Handelnden offenbar um wenig oder nichts
geht. Kliemt (1986: 333) spezifiziert „these situa-
tions typically arise if either or both of two condi-
tions should prevail: First, the decision and action
of an individual decision maker has only a negli-
gible effect on expected outcomes of the action. Se-
cond, the individual decision maker has no direct
interest in the outcome because she or he will
hardly be influenced by the outcome“. Zintl (1986:
62) folgert hieraus, „dass in Niedrigkostensitua-
tionen der mikrotheoretische Einsatz von Rational-
modellen nicht am Platze ist, da ‚idiosynkratische
Verhaltensweisen (z. B. normorientiertes Verhalten)
in ihren Folgen verschmerzt werden kçnnen, also
definitive Prognosen nicht deduzierbar sind.“ Als
Beispiele für solche idiosynkratischen Verhaltens-
weisen führen Quandt & Ohr (2004) z. B. normori-
entiertes Verhalten an in Situationen an, in denen
keine Sanktionen drohen. Durch die Vermeidung
kognitiver Dissonanz führt normorientiertes Ver-
halten in Niedrigkostensituationen zu individuel-
lem Nutzen (Kliemt 1986; Kirchgässner 1992).
Quandt & Ohr (2004) bezeichnen Niedrigkosten-
situationen als „Achillesferse“ der RCT, schlagen
allerdings vor, dass auch das Verhalten in solchen
Situationen durch ein besseres Verständnis der Kos-
tenaspekte in der Situation erklärt werden kann.
Ihrer Ansicht nach existieren drei typische Charak-
teristika von Niedrigkostensituationen: niedrige
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direkte Kosten des Verhaltens, niedrige Opportu-
nitätskosten, niedrige Nutzendifferenz zwischen ge-
wählter und nicht gewählter Alternative. In ihren
Augen ist die wichtigste Frage, die sich im Zusam-
menhang mit Hoch- und Niedrigkostensituationen
stellt, wann die Kosten in einer Situation als hoch
oder niedrig anzusehen sind.
Natürlich handelt es sich bei der Unterscheidung
zwischen Hoch- und Niedrigkostensituationen nicht
um ein dichotomes Merkmal, sondern es ist mçg-
lich, zwischen den unterschiedlichsten Niveaus si-
tuativen Drucks zu unterscheiden. Zintl (1986: 65)
schlägt vor, die vereinfachte Dichotomisierung der
bisherigen Darstellung zwischen Hochkostensitua-
tionen und allen anderen Situationen aufzugeben
und sich stattdessen ein Kontinuum von Situationen
unterschiedlich hohen Kostendrucks vorzustellen
(Zintl 1986: 65).
Diese Ansicht vertreten auch Diekmann & Preisen-
dçrfer (2003), die die ersten empirischen Unter-
suchungen zu Niedrigkostensituationen am Beispiel
von Umweltverhalten durchführten. Ihre zentrale
Hypothese ist, dass Umweltbewusstsein Umwelt-
verhalten in genau den Situationen positiv beein-
flusst, in denen die Kosten des Verhaltens für den
Akteur gering ausfallen (Niedrigkostensituation).
In einer fragebogenbasierten Studie zum Umwelt-
bewusstsein und Umweltverhalten finden sie über-
zeugende Evidenz zur Bestätigung ihrer Low-Cost-
Hypothese. Die Ergebnisse weisen auf einen
signifikanten negativen Zusammenhang zwischen
den Kosten des Verhaltens und dem Effekt des Um-
weltbewusstseins hin.
Kühnel & Bamberg (1998) erweitern den Ansatz
von Diekmann & Preisendçrfer um das Verständnis
rationalen Handelns als zweistufigem Prozess: In
einer ersten Stufe erfolgt die Festlegung der Hand-
lungsalternativen und der Entscheidungskriterien,
die dann in der zweiten Stufe die Auswahl einer
Alternative bestimmen. Wertorientierungen und
Einstellungen bestimmen dabei auf der ersten Stufe
die subjektive Rahmung der gleichen objektiven
Situation.
Rauhut & Krumpal (2008) kçnnen in einer eben-
falls fragebogenbasierten Studie zu nachbarschaftli-
chen Kontrollen zeigen, dass die Low-Cost-Hypo-
these auch zur Erklärung des Verhaltens der
Normdurchsetzung, also für kollektive Güter zwei-
ter Ordnung angewendet werden kann. Der Zu-
sammenhang zwischen der Befürwortung sozialer
Kontrollen und der Bereitschaft, soziale Kontrollen
zu dulden, sinkt mit steigenden Kosten der Kontrol-
len.
Best (2009) untersucht anhand eines Feldexperi-
mentes zum Recyclingverhalten Kçlner Haushalte,
wie sich die Umstellung von einem Bring- auf ein
Holsystem und damit eine Veränderung der mit
dem Verhalten verbundenen Kosten in Abhängig-
keit vom Umweltbewusstsein auf das Umweltver-
halten auswirken. Als theoretischen Rahmen ver-
wendet der Autor das Modell der Frame-Selektion
(MFS) nach Esser (1996). Dort unterscheidet Esser
zwischen einem rational-kalkulierenden sowie ei-
nem automatisch-spontanen Verarbeitungsmodus.
Die Selektion des Verarbeitungsmodus wird nach
Kroneberg (2005) durch vier Variablen determi-
niert: die Gelegenheit zur Reflexion, die Motivation
zur Reflexion, die Kosten der Reflexion und die
Frage, wie stark ein Skript eine Handlung impli-
ziert/internalisiert ist. Ein Akteur wird genau dann
den automatisch-spontanen Modus wählen, wenn
der erwartete Zusatznutzen einer rational kalkulier-
ten Entscheidung kleiner ausfällt als die Kosten die-
ser Entscheidung. Das MFS impliziert, dass bei
stark verankerten Einstellungen (z. B. einem hohen
Umweltbewusstsein) die Kosten des Verhaltens nicht
entscheidend sind, da diese Akteure Umweltverhal-
ten an den Tag legen, ohne Nutzenkalkulationen
anzustellen. Bei schwächer ausgeprägten Einstel-
lungen wird jedoch rational kalkulierend gehandelt
und Umweltverhalten ist bei solchen Akteuren nur
in Niedrigkostensituationen zu beobachten.
Auch Mayerl (2010) kommt bei dem Versuch der
Erklärung von Geldspendeverhalten an Hilfsorgani-
sationen zu dem Schluss, die Low-Cost Hypothese
sei „nicht genug“. Mayerl vergleicht verschiedene
MFS-Modellvarianten, wobei er Niedrigkostensi-
tuationen der Befragten über das Äquivalenzein-
kommen operationalisiert. Seine Ergebnisse legen
nahe, dass die Modellvariante nach Esser sich empi-
risch am besten bewährt, um das Verhalten in die-
sem Kontext zu erklären. Einstellungen sind hier
am einflussreichsten, wenn ihre kognitive Zugäng-
lichkeit hoch ist und es sich um eine Niedrigkosten-
situation handelt.
In dem in dieser Studie betrachteten Verhalten des
Spielers B im Ultimatumspiel handelt es sich um
Verhalten der Normdurchsetzung, also um die Be-
reitstellung eines kollektiven Gutes zweiter Ord-
nung. Rauhut & Krumpal (2008) haben bereits ge-
zeigt, dass die Low-Cost-Hypothese auch für dieses
Verhalten sinnvolle Prognosen generiert. Weiten
wir den Fokus von der Betrachtung von Niedrig-
kostensituationen zu einer Betrachtung eines Kon-
tinuums von Situationen (von Niedrig- bis Hoch-
kostensituation) aus, so ist neben den Kosten des
Verhaltens auch der Effekt der individuellen çko-
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nomischen Situation des Akteurs zu betrachten, da
eine genuine Hochkostensituation genau dann exis-
tiert, wenn die çkonomischen Anreize hoch und
das individuelle Einkommen niedrig ist. Um ein
weitergehendes Verständnis der Funktionsweise
von Hoch- und Niedrigkostensituationen zu ent-
wickeln, ist es somit notwendig, diese zwei Aspekte
situativen Drucks zu differenzieren:
1. Ökonomischer Druck als Restriktion: Einkom-
men, finanzielle Situation des Akteurs (siehe Ab-
schnitt 3.1);
2. Ökonomische Anreize in der Situation bzw. (Op-
portunitäts-)Kosten des Verhaltens: der soge-
nannte Stake-Effekt (siehe Abschnitt 3.2).
Die çkonomischen Anreize kçnnen auch als die ob-
jektiven Kosten des Verhaltens aufgefasst werden.
Der Effekt dieser Kosten muss sich inter-individuell
unterscheiden, da sie durch das Individuum mit der
Hçhe des eigenen Einkommens gewichtet werden.
Diese Zusammenhänge sollen im Folgenden für das
Verhalten der Durchsetzung sozialer Normen von
Entscheidern im Ultimatumspiel genauer beleuchtet
werden.
3. Situative Faktoren im Ultimatumspiel
In einem Ultimatumspiel muss ein gegebener Geld-
betrag unter zwei Spielern A und B aufgeteilt wer-
den. Dabei schlägt Spieler A (Proposer) vor, wie der
Betrag aufgeteilt werden soll. Anschließend kann
Spieler B (Responder) entscheiden, ob er das Ange-
bot von Spieler A annimmt oder ablehnt. Akzep-
tiert B das Angebot, so erhalten beide Spieler den
von A vorgeschlagenen Anteil. Lehnt B das Angebot
ab, gehen beide Spieler leer aus.
Die traditionelle çkonomische Theorie sagt voraus,
dass das Angebot von A nur marginal grçßer als
Null ist, denn Spieler B würde eher die kleinstmçg-
liche Summe akzeptieren als gar kein Geld zu erhal-
ten. Dieses Ergebnis repräsentiert das perfekte
Gleichgewicht, das von traditionellen spieltheoreti-
schen Modellen nahegelegt wird.
Empirische Ergebnisse zeigen jedoch ein gänzlich
anderes Bild: Die Angebote von Spieler A sind sig-
nifikant hçher und die Bereitschaft von Spieler B,
ein Angebot anzunehmen, ist signifikant niedriger
als von der traditionellen çkonomischen Theorie
prognostiziert. Damit liegen die Ergebnisse oftmals
weit weg vom perfekten Gleichgewicht: Spieler A
bietet durchschnittlich 40 bis 50 Prozent des Ein-
satzbetrages an; Angebote von weniger als 25 Pro-
zent werden mit einer hohen Wahrscheinlichkeit
abgelehnt (Güth et al. 1982; Camerer & Thaler
1995; Kagel et al. 1995). Motiviert wird dieses Ver-
halten durch die Tatsache, dass relativ niedrige aber
positive Angebote von den Respondern als „unfair“
angesehen werden (Fehr & Gächter 2000).
Nach Telser (1995) kann Fairness im Ultimatum-
spiel als ein Wirtschaftsgut betrachtet werden. Ent-
sprechend dem Gesetz von Angebot und Nachfrage
wird sich damit die Nachfrage nach Fairness ent-
gegengesetzt zu ihrem Preis entwickeln. In einem
Ultimatumspiel würde der Preis für Fairness folg-
lich dem Prozentsatz des auf dem Spiel stehenden
Spielbetrages entsprechen, der B angeboten wird:
Gesamter Spielbetrag*Angebot in %.
Frühere Studien haben bestätigt, dass die Ableh-
nungsquote abnimmt, wenn der Spielbetrag steigt,
was einem hçheren Preis für Fairness entspricht. Es
ist außerdem zu erwähnen, dass, wenn sich das An-
gebot den 50 Prozent nähert, das Verhalten des Pro-
posers als weniger unfair wahrgenommen wird und
die Tendenz zu bestrafendem Verhalten auf Seiten
des Responders abnimmt (z. B. Cameron 1999).
Die çkonomische Theorie legt zusätzlich nahe, dass
die Nachfrage nach bestimmten Gütern abnimmt,
sobald situationsbedingte Beschränkungen wie die
finanzielle Situation eines Individuums mehr Ge-
wicht gewinnen. Um Verhalten adäquat beschrei-
ben zu kçnnen, muss daher der Preis für Fairness
im Zusammenhang mit dem Einkommen oder der
wirtschaftlichen Situation des jeweiligen Teilneh-
mers betrachtet werden:
Gesamter Spielbetrag*Angebot in %/Einkommen.
Die Frage ist daher: Kann Spieler B es sich leisten,
Spieler A zu bestrafen? In der vorliegenden Situa-
tion des Ultimatumspiels wird erwartet, dass die
Ärmsten der Armen annehmen „was auch immer
sie bekommen“ und dass die Akzeptanzraten mit
steigendem Einkommen allmählich sinken. Das
zentrale Ziel dieser Arbeit ist es, die Wirkungs-
stärke und Signifikanz der Variablen wirtschaftliche
Situation, Hçhe des Angebots und des Spielbetrags
in Bezug auf das Verhalten von Spieler B im Ultima-
tumspiel separat zu quantifizieren. Gleichzeitig soll
für andere wichtige Variablen, die das Spielverhal-
ten beeinflussen kçnnen, kontrolliert werden.
Frühere Studien haben die Effekte verschiedener
Faktoren1 untersucht, um das anomale Verhalten
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1 Camerer (2003) kategorisiert diese Effekte als methodo-
logisch (Anonymität der Spieler und Wiederholung des
Spiels), kulturell, deskriptiv (Rahmen des Spiels), struktu-
rell (Information, Kommunikation und Strategie) sowie
demografisch (Geschlecht, Rasse, akademische Speziali-
sierung, Aussehen und Alter).
zu erklären, das bei experimentellen Spielen beob-
achtet werden kann. Tatsächlich konnte bisher
keine dieser Studien, die verschiedenste Aspekte des
menschlichen Verhaltens untersuchten, eine Ver-
haltensänderung in Richtung des perfekten Gleich-
gewichtes identifizieren, das von traditionellen
spieltheoretischen Ansätzen vorhergesagt wird (Ca-
merer 2003).
3.1 Einkommenseffekte
„Bloß eine Klasse der Gesellschaft denkt mehr über das
Geld nach als der Reiche, und das ist der Arme. Der Arme
kann sonst nichts denken. Und dies ist das Elend der Ar-
men.“ (Oscar Wilde)
Einige wenige Studien haben sich empirisch mit
dem Zusammenhang zwischen Einkommen und
Rationalität beschäftigt und signifikante Ergebnisse
gefunden. Studien von Katona & Mueller (1955)
und Bauer (1960) zeigen zum Beispiel, dass der „de-
gree of deliberation“ (der Erwägungsgrad) einer
Entscheidung negativ mit dem Einkommen zusam-
menhängt: Je besser die finanzielle Lage, desto eher
kann es sich ein Akteur leisten bei einer Entschei-
dung auf extensive Informationssuche und Alterna-
tivenvergleich zu verzichten. Die Studie von Bauer
(1960) untersucht Kaufentscheidungen für lang-
lebige Gebrauchsgüter und zeigt, dass der „degree
of deliberation“ im untersten Bereich der Einkom-
mensverteilung allerdings wieder abnimmt.2
Obwohl die implizite Annahme des negativen Zu-
sammenhangs zwischen Einkommen und Rationali-
tät (im Sinne der klassischen RCT) vielen çkonomi-
schen Überlegungen zugrunde liegt, wurde ihrer
empirischen Überprüfung auch in der experimentel-
len Ökonomie bisher wenig Beachtung geschenkt.
Von einigen Autoren wird dies auf eine mangelnde
Varianz der sozio-çkonomischen und demogra-
fischen Variablen innerhalb der Stichproben voriger
Studien zurückgeführt (Cooper et al. 1999; Egas &
Riedl 2008; Gächter et al. 2004; Bellemare et al.
2008; Fehr & Fischbacher 2003).
Um diesen Mangel an externer Validität zu über-
winden, kombinierten Fehr et al. (2003) die Stärken
von Umfragen (genutzt wurden die Daten der deut-
schen Längsschnittstudie Sozioçkonomisches Pa-
nel) und experimentellen Spielen. Zwar ist der Ein-
kommenseffekte in ihrer Studie nicht signifikant,
sie verdeutlichen jedoch, dass das Ergebnis bei einer
grçßeren Stichprobe durchaus signifikant werden
kçnnte (Fehr et al. 2003: 540).
Darüber hinaus kçnnte es sehr gut sein, dass nicht
nur mehr Fälle betrachtet werden müssen, sondern
auch mehr Varianz im Spielbetrag und in den Ein-
kommensvariablen nçtig ist, um entsprechende Ef-
fekte nachzuweisen. Eine repräsentative Studie in
Deutschland durchzuführen und dabei Spielbeträge
einzusetzen, die für die Probanden den Wert eines
Monatseinkommens betragen, wäre mit prohibitiv
hohen Kosten verbunden. Zudem ist anzunehmen,
dass die deutschen Teilnehmer nicht einem derartig
starken finanziellen Druck ausgesetzt sind wie die
indonesischen Teilnehmer des Ultimatumspiels in
der vorliegenden Arbeit.
Henrich et al. (2001, 2004, 2005) führten Experi-
mente in 15 indigenen Stammesgesellschaften durch.
Auch hier kçnnen in den meisten Fällen sozioçko-
nomische und demografische Merkmale nicht zur
Erklärung des Verhaltens herangezogen werden.
Eine Ausnahme ist der Stamm der Orma in Ost-
afrika (Ensminger 2004), wo der Wohlstand der
Teilnehmer einen signifikant positiven Einfluss auf
das Spielverhalten hat. Allerdings basieren Ensmin-
gers Ergebnisse auf einem sehr kleinen Datensatz
und die Studie wurde weit abseits jeglicher ent-
wickelter Wirtschaft und Zivilisation durchgeführt.
Es ist zu beachten, dass die Varianz bezüglich des
Wohlstands in den 15 Stammesgesellschaften eben-
falls gering war und die Spiele oftmals mit Hilfe
materieller Güter (wie bei Ensminger 2004) anstatt
monetärer Einheiten durchgeführt wurden. Bisher
wurden keine ähnlichen Ergebnisse in Ultimatum-
spielen gefunden, die in zivilisierten Gesellschaften
durchgeführt wurden.
3.2 Hoher Spielbetrag
In einem Radio-Interview mit dem Bçrsenexperten Dirk
Müller vom 20.10.2010 äußert sich dieser folgenderma-
ßen über das Verhalten der Broker an der Wall Street:
„Das ist ja ganz klar: Je hçher die Chargen, desto weniger
spielt Ethik und Moral eine Rolle beim Verhalten“ und
„wenn es in die holzvertäfelten Chefetagen geht, da wer-
den ganz andere Dinge diskutiert, nicht, was ist gut für
die Wirtschaft, sondern was gut ist für MICH.“
Der signifikante Einfluss hoher Spielbeträge wurde
in einigen Studien untersucht (Telser 1995; Hoff-
mann et al. 1996; Cameron 1999; Camerer & Ho-
garth 1999; Fehr et al. 2002; Munier & Zaharia
2003). Steigende Spielbeträge beeinflussen sowohl
Angebote in Diktatorspielen als auch Akzeptanz-
raten in Ultimatumspielen signifikant. Angebote in
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2 Er begründet dieses Ergebnis damit, dass in dieser Ein-
kommensschicht ein neues Produkt erst dann angeschafft
wird, wenn das alte bereits nicht mehr funktionsfähig ist;
der daraus resultierende Zeitdruck begrenzt die Rationali-
tät des Verhaltens.
Ultimatumspielen bleiben hingegen von dem Spiel-
betrag unbeeinflusst. Hoffmann et al. (1996) finden
keinen signifikanten Einfluss steigender Spielbe-
träge in Ultimatumspielen von 10$ bis 100$ auf das
Verhalten des Proposers, obgleich die Ablehnungs-
quote des Responders mit steigendem Spielbetrag
monoton abnimmt.
Cameron (1999) testete die Auswirkungen eines
20-fachen Anstiegs der Spielbeträge in einem Ulti-
matumspiel in Indonesien, wobei der hçchste Spiel-
betrag im Durchschnitt drei Monatseinkommen ihrer
studentischen Teilnehmer entsprach. Wie in vielen
anderen Studien kann kein signifikanter Effekt des
Spielbetrags auf das Verhalten des Proposers gefun-
den werden; die Ablehnungsquoten sind jedoch bei
hohen Einsätzen signifikant niedriger.
Munier & Zaharia (2003) erhçhten den Spielbetrag
im Ultimatumspiel um das 50-fache. Ihre Ergeb-
nisse zeigen einen proportionalen Zusammenhang
zwischen Spielbetrag und Akzeptanz. Die niedrigs-
ten akzeptierten Angebote fallen bei hohen Einsät-
zen proportional kleiner aus als bei geringen Einsät-
zen. In Übereinstimmung mit früheren Ergebnissen
zeigt eine Erhçhung des monetären Spielbetrages
keinen Effekt auf die gemachten Angebote.
3.3 Sozio-çkonomischer Status
Eine relative neue Strçmung in der experimentellen
Forschung untersucht die Effekte des sozialen Sta-
tus auf das Verhalten in experimentellen Spielen.
Mit Bezug zum Ultimatumspiel ist die wichtigste
Erkenntnis, dass bestrafendes Verhalten bei Indivi-
duen mit hohem Status weiter verbreitet ist. Fehr et
al. (2008) finden beispielsweise empirische Muster,
die nahelegen, dass die Neigung, den materiellen
Erfolg des Gegenspielers zu reduzieren – sei es um
mehr Gleichheit zu erreichen oder mit dem Ziel,
dem Gegenspieler voraus zu sein –, in Indien bei
Mitgliedern hçherer Kasten stärker ausgeprägt ist
als bei Mitgliedern niedriger Kasten. Hoffmann &
Tee (2006) beobachten, dass heranwachsende Asia-
ten in Malaysia im Vergleich zu Erwachsenen sig-
nifikant hçhere Angebote gegenüber erwachsenen
Gegenspielern machen und mit einer geringeren
Wahrscheinlichkeit Angebote im Ultimatumspiel
ablehnen. Um den Effekt eines sehr niedrigen Ein-
kommens von dem Effekt des sozialen Status abzu-
grenzen, werden in dieser Studie viele andere demo-
grafische Merkmale, die zur Messung des sozialen
Status verwendet werden kçnnen (z. B. Bildung,
Alter, Geschlecht und Religionszugehçrigkeit) als
Kontrollvariablen verwendet.
4. Empirische Studie
Dieser Studie liegt eine Stichprobe von 196 Teilneh-
mern aus Indonesien zugrunde. Für die Durchfüh-
rung wurden beträchtliche reale monetäre Auszah-
lungssummen verwendet, die für über ein Viertel
der Probanden (26%) mehr als ein Monatseinkom-
men ausmachen. Die Teilnehmer waren keine Stu-
denten, so dass eine hohe einkommensbezogene
Varianz sichergestellt ist, die zusätzliche Informa-
tionen liefern kann. Aus zwei Gründen fiel für die
Durchführung der Studie die Wahl auf Indonesien:
Es ist (a) einfacher, in Indonesien bei einem ange-
messenen Budget Spiele mit hohem Spielbetrag
durchzuführen (Cameron 1999), und (b) sind die
unteren Einkommensschichten in Indonesien einem
weitaus stärkeren çkonomischen Druck ausgesetzt
als dies in westlichen Ländern der Fall ist. Letzteres
ist zum einen durch das geringere Pro-Kopf-Ein-
kommen3 bedingt, zum anderen aber auch da-
durch, dass die sozialen Sicherungssysteme west-
licher Gesellschaften die meisten Menschen vor
derart starkem Druck bewahren.
4.1 Die Experimente
Die Verhandlungsspiele wurden in 20 Sitzungen
mit jeweils etwa 10 Teilnehmern pro Sitzung durch-
geführt. Alle Sitzungen fanden im Februar 2009
statt. Die Versuchspersonen wurden von einem
Team indonesischer Studierender rekrutiert, die in
sich deutlich unterscheidenden Vierteln von Tür zu
Tür zogen und die Bewohner fragten, ob sie an ei-
nem wissenschaftlichen Experiment der Universität
teilnehmen würden. Die potenziellen Teilnehmer
wurden darüber informiert, dass sie abhängig von
der Entfernung ihres Wohnortes zur Universität
eine Aufwandsentschädigung zwischen 20.000
(2 US-$; 1,43 E) und 30.000 (3 US-$; 2,14 E) Indo-
nesische Rupiah (IDR)4 erhalten würden. Zudem
wurde ihnen mitgeteilt, dass sie die Chance erhiel-
ten, im Rahmen des Experimentes zusätzliches
Geld zu gewinnen.
Im ersten Schritt wurden alle zehn Teilnehmer jeder
Sitzung in einem Raum versammelt und über den
weiteren Ablauf informiert. Anhand illustrierter
Beispiele wurde ihnen gezeigt, wie die in den Fra-
gebçgen enthaltenen Rating-Skalen zu beantworten
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3 Berichten der Weltbank zufolge betrug das BIP pro Kopf
in Indonesien 2007 gerade einmal 4,18% des BIP pro
Kopf der USA.
4 Den Umrechnungen liegt ein Wechselkurs von 10.000
IDR = 1 US-$ bzw. 14.000 IDR = 1 E zugrunde.
sind. Die Spielregeln wurden von den indonesischen
Interviewern erklärt. Anschließend wurden Test-
runden gespielt, um die Regeln zu veranschauli-
chen. Zusätzlich wurden Testfragen genutzt, um si-
cherzustellen, dass alle Teilnehmer das Spiel
verstanden hatten. In jeder Sitzung wurde das Ulti-
matumspiel in 24 Runden gespielt; somit kann das
Untersuchungsdesign als statische Replikation be-
zeichnet werden. Nach den Erklärungen folgte die
Beantwortung eines einführenden Fragebogens zu
demografischen Variablen wie Alter, Geschlecht,
Religion, Einkommen, Summe der Haushaltsein-
kommen und Haushaltszusammensetzung. An-
schließend wurden die Teilnehmer gebeten, Lose zu
ziehen, um zu bestimmen ob sie als Spieler A oder
Spieler B starten würden. Vor Beginn des Experi-
ments wurde erklärt, dass abhängig davon, ob ein
Teilnehmer zuerst Spieler A oder B ist, er eine der
beiden Rollen häufiger spielen würde als die ande-
re. Zudem wurde den Versuchspersonen mitgeteilt,
dass sie nach Abschluss der Spielrunden eine reale
Auszahlung erhalten würden. Diese würde per Los
aus den erspielten Auszahlungen der 24 Spielrun-
den bestimmt und den anderen Teilnehmern nicht
bekannt werden. Die fünf Spieler A und fünf Spieler
B wurden in getrennte Räume gebracht und in ab-
getrennte Zellen gesetzt, um die Anonymität zu
wahren. Während des Spiels wurden die Spielpaare
per Zufall bestimmt, so dass die Teilnehmer zu kei-
ner Zeit wussten, ob sie wiederholt gegen dieselbe
Person spielten.5
4.2 Experimentelles Design
Für das Ziel der Studie ist es wichtig, insbesondere
solche Spielsituationen mit niedrigen Angeboten zu
betrachten, die normalerweise selten in Ultimatum-
spielen vorkommen. Um eine ausreichende Daten-
menge mit einem ‚normalen Ultimatumspiel zu
generieren, wäre demnach eine sehr große Anzahl
an Versuchspersonen notwendig. Dieses Problem
wurde gelçst, indem einige der Angebote simuliert
wurden. Es wurde also ein modifiziertes Ultima-
tumspiel mit einem Fokus auf Spieler B (d. h. auf
der Akzeptanz oder Ablehnung des Angebotes eines
simulierten oder realen Spielers A) genutzt: Von
den 24 gespielten Runden jeder Sitzung fand ledig-
lich in den ersten acht Runden ein reales Ulti-
matumspiel zwischen Spieler A und B statt. In den
folgenden 16 Runden wurden die Angebote von
Spieler A von den Forschern simuliert. Die Teilneh-
mer wurden in der Einführung darüber informiert,
dass einige Angebote real und andere simuliert sein
würden. Ihnen war jedoch nicht bekannt, welche
und wie viele Angebote simuliert sein würden. Der
Fokus der Untersuchung lag aus dem folgenden
Grund auf Spieler B: In einem Ultimatumspiel wird
das Verhalten von Spieler A grçßtenteils von strate-
gischen Überlegungen geleitet. Ein Vergleich der
Angebote in Ultimatum- und Diktatorspielen (Spie-
ler B kann nicht ablehnen) zeigt, dass in Ultima-
tumspielen signifikant hçhere Angebote gemacht
werden (Forsythe et al. 1994; Bolton & Zwick
1995; Miller & Andreoni 2002), da Spieler A im
Falle eines unfairen Angebotes mit einer Ablehnung
durch Spieler B rechnet. Spieler A steht also vor der
Wahl zwischen Maximierung seiner Auszahlung
und Risikominimierung und wird somit kaum von
Änderungen der Spielsituation beeinflusst. Ange-
sichts dieser Tatsache werden in Ultimatumspielen
relativ selten niedrige Angebote gemacht. Im Rah-
men dieser Studie ist es jedoch von besonderem In-
teresse, gerade diese ‚unfairen Angebote (d. h. An-
gebote von weniger als 20% der Gesamtsumme) zu
beobachten. Dies kann jedoch nur durch simulierte
niedrige Angebote realisiert werden.
Nach den ersten vier Runden, in denen alle
vier Spielbetraghçhen (50.000 IDR, 100.000 IDR,
200.000 IDR und 400.000 IDR) einmal gespielt
wurden,6 tauschten die Spieler die Rollen. Weitere
vier Runden wurden gespielt, wiederum mit jedem
Spielbetrag je einmal. Nach diesen acht realen Ulti-
matumspielen wurden alle Spieler A informiert,
dass sie nun wieder die Rolle des Spielers B spielen
würden. Ohne dass dies offensichtlich wurde, spiel-
ten in den folgenden 16 Runden alle Teilnehmer
Spieler B und die Angebote von Spieler Awurden si-
muliert. Die genaue Anzahl der Runden sowie die
Tatsache, dass sie die Rollen wechseln würden, war
den Teilnehmern vor Beginn mitgeteilt worden. Je-
doch wussten sie nicht, in wie vielen Runden sie
welche Rolle spielen würden. Die anfängliche Rol-
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5 Es wurde kein sogenanntes Total-Stranger-Design ver-
wendet (vgl. z. B. Fehr & Gächter 2000), da dies zu einer
noch komplexeren experimentellen Anordnung mit grçße-
ren Gruppen von Teilnehmern in jeder Sitzung geführt
hätte. Da jedoch Proposer und Responder in unterschied-
lichen Räumen untergebracht und die Gegenspielerpaare
per Zufall bestimmt wurden, konnte der einmalige Cha-
rakter des Experiments gewahrt werden. Die Maßnahmen
stellten sicher, dass die Spieler B die Situation als einen
Austausch zwischen zwei anonymen Fremden wahrneh-
men. Das Streben nach Reputation war also unmçglich.
6 Es wurde entschieden, zunehmende, abnehmende und
wechselnde Spielbetragshçhen zu verwenden. Um für Ef-
fekte der Reihenfolge der Spielbetragshçhen zu kontrollie-
ren, wurde dies von Sitzung zu Sitzung variiert.
lenverteilung wurde per Los entschieden, damit das
experimentelle Design von den Teilnehmern nicht
als unfair angesehen würde, obgleich sie Spieler B
in 16 Runden spielen mussten. Die folgende Ta-
belle 1 verdeutlicht das experimentelle Design.
Die simulierten Angebote wurden vergleichsweise
gering ausgewählt, was in einem realen Ultimatum-
spiel selten vorkommen würde: 5, 10, 15 und 20
Prozent. Tabelle 2 zeigt die 16 mçglichen Kombina-
tionen aus Spielbetragssumme und Angebot, die je-
dem Teilnehmer in den Runden 9 bis 24 in zufäl-
liger Reihenfolge vorgelegt wurden.7
Die Anzahl der Spielrunden wurde also gewählt,
um sicherzustellen, dass jeder Teilnehmer jede
Spielbetragssumme im ‚realen Ultimatumspiel so-
wohl als Spieler A als auch B spielt und anschlie-
ßend jede der 16 mçglichen Kombinationen aus
Spielbetrag und Angebot einmal in einem simulier-
ten Angebot spielt.
Nach jeder Sitzung fand ein Debriefing der Teilneh-
mer statt; die Teilnehmer wurden über die Hinter-
gründe der Studie und die untersuchte Hypothese
aufgeklärt. Zudem wurde die Notwendigkeit der
Simulation von niedrigen Angeboten erklärt. Ab-
schließend erhielten die Versuchspersonen ihr Geld
und ihnen wurde für die Teilnahme an und ihren
Beitrag zu diesem Forschungsprojekt gedankt.
5. Daten
Die Stichprobe besteht aus 196 Personen, die je-
weils 24 Runden spielten. Die Teilnehmer wurden
vom Forschungsteam zufällig ausgesucht, teilweise
in Kooperation mit der Udayana Universität im
Stadtzentrum von Denpasar, teilweise in den Vor-
orten von Denpasar. Um eine breite Varianz der
Einkommensstruktur im Datensatz sicherzustellen,
wurden sowohl Teilnehmer aus sehr niedrigen als
auch aus sehr hohen Einkommensklassen aus-
gewählt. Die wirtschaftliche Situation der Teilneh-
mer wurde anhand verschiedener Einkommenskon-
zepte beurteilt: (a) über das absolute persçnliche
Einkommen des Teilnehmers, und (b) über das
Äquivalenzeinkommen.8
Das Äquivalenzeinkommen wird mit Hilfe der neu-
en/modifizierten OECD-Äquivalenzskala geschätzt
und berücksichtigt die Zusammensetzung eines
Haushalts. Nach dieser Skala wird die Summe aller
Einkommen eines Haushalts entsprechend der An-
zahl und des Alters der einzelnen Familienmitglie-
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Tabelle 1 Experimentelles Design
Einsätze Raum 1 Raum 2
Zunehmend, abnehmend oder alternierend 4 Runden A 4 Runden B
Zunehmend, abnehmend oder alternierend 4 Runden B 4 Runden A
Spielbetrag und Angebot: zufällig 16 Runden B 16 Runden B
Tabelle 2 Mçgliche Kombinationen von Angebot (in %) und Hçhe des Spielbetrags und daraus resultierende Auszah-
lungsbeträge in IDR
Spielbetrag
Angebot (%) 50.000 100.000 200.000 400.000
5% 2.500 5.000 10.000 20.000
10% 5.000 10.000 20.000 40.000
15% 7.500 15.000 30.000 60.000
20% 10.000 20.000 40.000 80.000
7 An dieser Stelle kçnnte argumentiert werden, dass ein
Glaubwürdigkeitsproblem entsteht, da es in den ersten
acht Runden für Spieler A auch mçglich wäre, einen unge-
raden Betrag/Prozentsatz anzubieten. Jedoch konnten in
den ersten acht Runden zum grçßten Teil gerade Angebote
beobachtet werden. Auch die Mçglichkeit, dass die Teil-
nehmer die Authentizität der Angebote anzweifeln kçnn-
ten, da plçtzlich sehr niedrige Angebote gemacht wurden,
die in starkem Kontrast zu den meist fairen Angeboten der
ersten acht Runden stehen, wurde bedacht. Eine Befra-
gung nach Ende des Spiels (vor dem Debriefing) zeigte je-
doch, dass keiner der Teilnehmer in der Lage war, die si-
mulierten Angebote zu identifizieren. Vielmehr wurden
Beschwerden laut, dass die Gegenspieler sich gegen Ende
opportunistisch verhalten hätten.
8 Für eine ausführliche Beschreibung siehe Atkinson et al.
1995.
der angepasst. Das Familienoberhaupt wird mit
dem Faktor 1 gewichtet. Jeder weitere Erwachsene
(älter als 14 Jahre) wird mit dem Faktor 0,5 ge-
wichtet, Kinder (14 Jahre und jünger) mit dem Fak-
tor 0,3. Folglich wird das Äquivalenzeinkommen
berechnet als:
Äquivalenzeinkommen = Summe Haushaltseinkommen /
(1+((Anzahl Erwachsene–1)*0,5+Anzahl Kinder*0,3))
Das durchschnittliche monatliche Äquivalenzein-
kommen in der Stichprobe beträgt 1.638.673 IDR
(entspricht etwa 164 US-$ bzw. 117 E)9. Im Folgen-
den werden Teilnehmer unter diesem Durchschnitt
als niedrige Einkommensgruppe (N = 145) bezeich-
net, Teilnehmer über dem Durchschnitt als hohe
Einkommensgruppe (N = 45; siehe Tabelle 3). Das
mittlere persçnliche Einkommen der Teilnehmer
beträgt 1.416.318 IDR (etwa 142US-$ bzw. 101 E)
und liegt damit nahe dem von der Weltbank 2007
berichteten BIP pro Kopf Einkommen von 159,5
US-$ (etwa 114 E). Der Betrag, den die Probanden
monatlich für ihre eigenen Bedürfnisse ausgeben,
ist in der hohen Einkommensgruppe viermal hçher
als in der niedrigen Einkommensgruppe (siehe
Tabelle 3). Der Prozentsatz vom Haushaltsein-
kommen, der durchschnittlich für Nahrungsmittel
ausgegeben wird, ist in der niedrigen Einkommens-
gruppe hingegen doppelt so hoch wie in der nied-
rigen.
Tatsächlich ist die Einkommensverteilung innerhalb
der Stichprobe der Verteilung in der Gesamtbevçl-
kerung Indonesiens sehr ähnlich, sowohl bezüglich
des persçnlichen Einkommens als auch des Äquiva-
lenzeinkommens. Dies unterstützt den Anspruch
dieser Arbeit, dass der Datensatz die realistische
Einkommenssituation von Individuen in Indonesien
adäquat widerspiegelt und somit ein hohes Maß an
externer Validität der Ergebnisse angenommen wer-
den kann.
Der Anteil weiblicher Teilnehmer liegt bei 53,57
Prozent. Das durchschnittliche Alter in der Stich-
probe liegt bei 38 Jahren. 89,29 Prozent der Teil-
nehmer erzielen ein eigenes Einkommen. Die durch-
schnittliche Ausbildungsdauer beträgt elf Jahre.
Die Mehrheit der Teilnehmer aus der Umgebung
von Denpasar, wo die Experimente durchgeführt
wurden, gehçrt dem Hinduismus an (83% Hindus,
14% Muslime, 3% Christen). Der Großteil der in-
donesischen Bevçlkerung mit Ausnahme Balis und
einiger Inseln mit einer christlichen Mehrheit ist
hingegen muslimisch. Darum ist die Stichprobe
zwar repräsentativ für die çkonomische Situation
der indonesischen Bevçlkerung; bezüglich des
kulturellen und religiçsen Hintergrunds der Teil-
nehmer muss jedoch beachtet werden, dass ihr
Verhalten signifikant von dem Verhalten anderer
Indonesier außerhalb von Bali abweichen kann.
Unter den Teilnehmern gab es große Unterschiede
in den Lese- und Schreibfähigkeiten und einige wa-
ren nicht in der Lage, komplexere Fragen wie die
Frage nach der Summe der Haushalteinkommen
ohne Unterstützung der Assistenten zu beantwor-
ten. Bei der Durchführung der Experimente wurde
allerdings so genau wie mçglich darauf geachtet ha-
ben, die Probanden durch die Hilfestellung nicht zu
beeinflussen. In keinem Fall wurde das Kreuz für
die endgültige Entscheidung von den Assistenten
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Tabelle 3 Deskriptive Statistiken
Variable Niedriges Einkommen1 Hohes Einkommen2
Ø Äquivalenzeinkommen 458.689 IDR (32,76E) 4.364.844 IDR (311,77 E)
Ø persçnliches Einkommen 557.328 IDR (39,81E) 3.303.279 IDR (235,95 E)
Ø monatlicher privater Konsum 326.466 IDR (23,32E) 1.305.172 IDR (93,23E)
Ø für Lebensmittel ausgegebener Anteil des monatl.
HH-Einkommens (%)
52,86% 23,72%
Ø Ausbildungsdauer (in Jahren) 9,82 13,58
Ø Alter (in Jahren) 39,63 35,44
Ø Anzahl Geschwister 3,66 2,35
1 Durchschnitt bezogen auf die Personen unter dem mittleren monatlichen Äquivalenzeinkommen
2 Durchschnitt bezogen auf die Personen über dem mittleren monatlichen Äquivalenzeinkommen
9 Für 5 Teilnehmer konnte das Äquivalenzeinkommen
nicht berechnet werden da bei ihnen fehlende Werte bei
den Variablen persçnliches Einkommen und ‚Summe der
Haushaltseinkommen vorlagen. Diese Probanden wurden
aus den späteren Regressionsanalysen, in denen das Äqui-
valenzeinkommen eine wichtige Determinante des Verhal-
tens darstellt, ausgeschlossen. Bei einem weiteren Proban-
den fehlt die Angabe des persçnlichen Einkommens. Auch
dieser Proband musste aus den Analysen, in denen das per-
sçnliche Einkommen betrachtet wird, ausgeschlossen wer-
den.
gemacht oder die Entscheidung über Annahme
oder Ablehnung eines Angebotes beobachtet. Hilfe-
stellung war hauptsächlich bei dem Einleitungsfra-
gebogen nçtig, in dem die demografischen Informa-
tionen zu den Probanden abgefragt wurden. Die
Entscheidungsbçgen wurden den Probanden vor
Beginn der Spielrunden genau erklärt und es wurde
unmissverständlich erläutert, welches Kästchen für
eine Annahme und welches für eine Ablehnung an-
gekreuzt werden sollte.
6. Empirische Ergebnisse
6.1 Runden 1 bis 8 (reale Angebote)
In den ersten acht Runden (reales Ultimatumspiel)
liegt der Modalwert der Angebote bei 50 Prozent.
Im Durchschnitt liegen die Angebote bei 48,2 Pro-
zent und damit hçher als üblicherweise in Studien
zu Ultimatumspielen mit studentischen Stichproben
aus westlichen Gesellschaften. Für nichtstudenti-
sche Stichproben in westlichen Gesellschaften gilt
jedoch, dass das durchschnittliche Angebot eben-
falls nahe der 50%-Grenze liegt (z. B. Carpenter
2004). Im vorliegenden Fall entscheiden sich ledig-
lich 12 Prozent der Teilnehmer für ein ‚rationales
Angebot (< 50%). Ein sehr kleiner Anteil der Ver-
suchspersonen (3,2%) macht hingegen sogar ‚al-
truistische Angebote (> 50%). Die große Mehr-
heit, insgesamt 84 Prozent, bietet dem Gegenspieler
genau 50 Prozent an und verhält sich damit ‚fair.
Beide Teile des Experiments sollen separat ana-
lysiert werden. Runden 1 bis 8 einerseits (reale An-
gebote) sowie andererseits Runden 9 bis 24 (simu-
lierte Angebote) werden also getrennt betrachtet.
Grund hierfür sind die verschiedenen methodischen
Vorgehensweisen, die durch das experimentelle De-
sign bedingt sind. In Anbetracht der Tatsache, dass
eine erhebliche Anzahl der realen Angebote nahe
50 Prozent liegt, gibt es nur eine sehr geringe Varia-
tion der Angebotshçhe. Diese fairen Angebote wer-
den in der Regel akzeptiert, weshalb die abhängige
Variable Akzeptanz eine ebenfalls sehr geringe Va-
riation aufweist. Somit ist es unter diesen Umstän-
den schwierig, die Einflüsse der Angebotshçhe auf
das Verhalten von Spieler B zu schätzen.10
6.2 Runden 9 bis 24 (simulierte Angebote)
Das Hauptinteresse in den Runden 9 bis 24 liegt
auf der Analyse des Einflusses einer grçßeren Va-
rianz der Angebotshçhe (besonders am unteren
Ende der Verteilung der Angebote) auf das Akzep-
tanzverhalten von Spieler B. Die Responder der
niedrigen Einkommensgruppe akzeptieren das An-
gebot von Spieler Awesentlich häufiger als Respon-
der der hohen Einkommensgruppe: In allen Spiel-
runden wurden von der niedrigen Einkommens-
gruppe nur 12,61 Prozent der Angebote zwischen
2.500 und 120.000 IDR abgelehnt. Die hohe Ein-
kommensgruppe lehnte hingegen durchschnittlich
82,37 Prozent der Angebote ab. Die offizielle Ar-
mutsgrenze für Indonesien wird von der Central
Statistics Agency BPS11 berechnet. Für das Jahr
2007 liegt dieser Grenzwert bei 152.847 IDR
(15US-$; 11 E). Personen, deren Einkommen unter
diese Grenze fällt, werden als arm bezeichnet. Be-
trachtet man nur die Gruppe der Menschen unter
der Armutsgrenze,12 so fällt auf, dass gerade einmal
4,14 Prozent aller Angebote abgelehnt werden. Die
Akzeptanzquoten der niedrigen und hohen Ein-
kommensgruppe für die verschiedenen Angebots-
hçhen (Tabelle 2) werden zusammenfassend in Ab-
bildung 1 dargestellt.
6.2.1 Normdurchsetzung in Hochkostensituationen:
Situativer Druck auf Spieler B im Ultimatumspiel
Bevor die einzelnen Effekte der Angebotshçhe, der
Hçhe des Spielbetrags und der wirtschaftlichen Si-
tuation geschätzt werden, soll ein integriertes Maß
für die in der jeweiligen Situation präsenten Anreize
und Beschränkungen entwickelt werden. Zu diesem
Zweck wird die folgende Interaktionsvariable be-
rechnet: Angebot in %*Spielbetrag/Äquivalenzein-
kommen.
Im Nenner dieser Maßzahl finden wir die reale
Hçhe des Angebotes, das angenommen oder abge-
lehnt werden kann, im Nenner das individuelle Ein-
kommen bzw. das Äquivalenzeinkommen, mit dem
dieser Geldbetrag subjektiv durch den Probanden
entsprechend der individuellen çkonomischen Si-
tuation gewichtet wird. Je hçher der Betrag ‚auf
dem Tisch und je niedriger das Äquivalenzeinkom-
men, desto grçßer wird die Maßzahl. Man kann sa-
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10 Eine detaillierte Übersicht über die Ergebnisse der Ana-
lyse der ersten acht Runden findet sich im Online-Anhang
zu diesem Text unter www.zfs-online.org.
11 Dies bezieht sich auf einen täglichen Mindestbedarf an
Nahrung von 2.100 kcal pro Kopf zuzüglich des Mindest-
bedarfs an anderen Gütern wie z. B. Wohnung, Kleidung,
Bildung, Transport, Haushaltsbedarf.
12 In der vorliegenden Stichprobe fallen 40 Personen unter
diese Grenze.
gen, dass diese Zahl ein Maß für den subjektiv
wahrgenommenen Druck darstellt, ein gegebenes
Angebot anzunehmen. Je hçher die Zahl, desto eher
wird der Proband unseren Hypothesen nach ein ge-
gebenes Angebot annehmen. Wir berechnen diese
Maßzahl für das eigene sowie für das Äquivalenzein-
kommen und schätzen ein lineares Wahrscheinlich-
keitsmodell (ohne Konstante) mit der binären ab-
hängigen Variable Annahme oder Ablehnung eines
gegebenen Angebotes (siehe Abbildung 2). Um die
Nichtlinearität dieses Effektes zu verdeutlichen
werden die Koeffizienten für die oberen neun De-
zile der Verteilung dieser Maßzahl mit dem unters-
ten Dezil verglichen. Abbildung 2 zeigt, dass die
Hçhe dieser Maßzahl die Akzeptanzwahrschein-
lichkeit signifikant beeinflusst.
Am stärksten steigt der Effekt des situativen Drucks
im unteren Bereich der Verteilung an, also in den
sogenannten Niedrigkostensituationen. Je hçher
der Druck bereits ist, desto weniger zusätzliche Ver-
haltensveränderung wird durch einen Anstieg des
Drucks generiert. Es lässt sich also eine nicht-linear
steigende Kurve mit abnehmender Steigung beob-
achten. Befindet sich jemand in einer Niedrigkos-
tensituation und der Druck steigt an, so hat dies ei-
nen sehr starken Effekt auf das Verhalten. Befindet
sich ein Befragter jedoch bereits im Bereich der
Hochkostensituationen, hat ein zusätzlicher An-
stieg des Drucks einen vergleichsweise kleinen Ef-
fekt auf das Verhalten. Dieses bestätigt die An-
nahme von Diekmann & Preisendçrfer (2003), die
ihre Low-Cost-Hypothese zwar als nicht-lineare
Kurve grafisch darstellten, diese Nichtlinearität al-
lerdings nicht empirisch überprüften.
Die Effekte von Angebots- und Spielbetragshçhe
wurden bereits in früheren Arbeiten identifiziert.
Hier wird zusätzlich die Wirkung der çkonomi-
schen Situation integriert, bei gleichzeitiger Be-
trachtung von Angebot und Spielbetrag, den beiden
anderen wichtigen Dimensionen des wirtschaftli-
chen Drucks in einer bestimmten Situation. Um die
Stärke und Signifikanz der einzelnen Effekte von
Angebot, Spielbetrag und çkonomischem Druck zu
bestimmen, werden diese Effekte im Folgenden se-
parat geschätzt und der Spielbetrags- und Einkom-
menseffekt wird auf mçgliche Nichtlinearitäten
überprüft.
Da auch das Äquivalenzeinkommen eine Aggrega-
tion darstellt und damit wichtige Informationen
verloren gehen kçnnten, werden die einzelnen
Komponenten des Äquivalenzeinkommens im Fol-
genden ebenfalls separat betrachtet (persçnliches
Einkommen, die Summe weiterer Einkommen im
Haushalt, die Haushaltszusammensetzung).
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Abb. 1 Akzeptanzraten in der hohen und niedrigen Einkommensgruppe für verschiedene
Spielbetrags- und Angebotshçhen
6.2.2 Die Effekte von Angebot, Spielbetrag,
Einkommen und Haushaltszusammensetzung
auf das Verhalten von Spieler B
Die Effekte der unabhängigen Variablen auf das Ver-
halten des Responders (Spieler B) sollen nun mit
Hilfe von Regressionsanalysen weitergehend unter-
sucht werden. In einem ersten Schritt wird dazu das
folgende Probit-Modell (mit der binären abhängigen
Variable Annahme oder Ablehnung) geschätzt, um
eine Einsicht in die grundlegende Struktur der Ein-
flüsse auf das Akzeptanzverhalten zu bekommen.
(2.1) Reaktion = Konstante + Standardkontrollvariablen +
b1 Angebot + b2 Spielbetrag + b3 persçnliches Einkommen
+ b4 Summe aller anderen Einkommen im HH + b5 Zahl
der Erwachsenen im HH + b6 Zahl der Jugendlichen im
HH + b67 Zahl der Kinder im Haushalt
Die Dummyvariable ‚Reaktion nimmt den Wert 1
an, wenn Spieler B das simulierte Angebot an-
nimmt, andernfalls nimmt sie den Wert 0 an. Für
sozio-demografische Indikatoren (Standardkontroll-
variablen) wird kontrolliert, z. B. Dummyvariablen
für Angehçrige des Hinduismus, Geschlecht, Alter
und Dauer der Ausbildung in Jahren. Da mehrere
Runden gespielt werden, wird zusätzlich die Num-
mer der Spielrunde berücksichtigt. Während des
Experiments werden verschiedene Angebote (in
Prozent) eines fiktiven Spielers A bei unterschiedli-
chen Spielbetragshçhen simuliert; Spieler B reagiert
mit Akzeptanz oder Ablehnung des Angebots. Die
individuelle çkonomische Situation des Probanden
wird in der Analyse über das eigene Einkommen,
die Summe aller anderen Einkommen im Haushalt
sowie die Zusammensetzung des Haushaltes abge-
bildet. So kann untersucht werden, ob z. B. die
Zahl der Kinder im Haushalt einen Effekt über das
Einkommen hinaus hat. Die Probanden kçnnten
die niedrigen Angebote nicht aus eigennützigen
Überlegungen heraus, sondern aus einem Gefühl
der Fürsorge für andere heraus annehmen. Bedingt
durch das experimentelle Design enthält der Daten-
satz wiederholte Beobachtungen bei den gleichen
Teilnehmern. Um dies zu berücksichtigen wurden
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Anmerkung: Die beiden Datenreihen zeigen die absoluten Effekte des integrierten Maßes für situativen Druck auf die Annahmewahr-
scheinlichkeit. Im ersten Fall wurde für die Berechnung des integrierten Maßes das Äquivalenzeinkommen verwendet (graue Dreiecke)
und im zweiten Fall das eigene Einkommen der Befragten (schwarze Rauten).
Abb. 2 Der Effekt eines integrierten Maßes für situativen Druck (unter Berücksichtigung des eigenen oder des
Äquivalenzeinkommens) auf die Akzeptanzraten von Spieler B
in allen Regressionen geclusterte robuste Standard-
fehler genutzt. Tabelle 4 zeigt die Ergebnisse der
Modellschätzung.
Die Ergebnisse der Analyse des Effektes der demo-
grafischen Variablen auf das Verhalten von Spieler
B in den Runden 9 bis 24 zeigt, dass die Religions-
zugehçrigkeit zur Gruppe der Hindus einen signifi-
kant positiven Effekt auf die Annahmebereitschaft
auch für niedrige Angebote hat (siehe Tabelle 4).
Geschlecht und Alter haben keinen signifikanten
Einfluss auf dieses Verhalten. Eine hçhere Zahl an
Bildungsjahren verringert jedoch die Bereitschaft
signifikant, auch niedrige Angebote anzunehmen.
Wie in früheren Studien zeigt sich ein signifikant
positiver Effekt der prozentualen Angebotshçhe auf
die Annahmebereitschaft. Es finden sich in Runde 9
bis 24 allerdings keine Lerneffekte (der Effekt der
Variable ‚Runde ist nicht signifikant).
Unser Hauptinteresse liegt auf dem Effekt, den die
çkonomische Situation des Akteurs auf das Spiel-
verhalten hat. Hierzu werden die Effekte des
eigenen Einkommens, der Summe der weiteren
Haushalteinkommen, sowie der Haushaltszusam-
mensetzung analysiert. Das eigene Einkommen
sowie die Summe der weiteren Haushalteinkom-
men haben einen signifikanten Einfluss auf das Ver-
halten von Spieler B (siehe Tabelle 4, Spalte 1) in
der Art, dass die Spieler mit einem niedrigeren Ein-
kommen bereit sind, auch kleinere Angebote anzu-
nehmen. Die Koeffizienten kçnnen wie folgt inter-
pretiert werden: Bei einer Erhçhung des absoluten
Einkommens von Spieler B um eine Million IDR
(Spalte 1) sinkt die Wahrscheinlichkeit, dass das
Angebot akzeptiert wird, um 26,2 Prozentpunkte.
Erhçht sich die Summe der weiteren Haushaltsein-
kommen in dem gleichen Maße, so sinkt die Wahr-
scheinlichkeit, dass ein gegebenes Angebot akzep-
tiert wird um 27,1 Prozentpunkte. Auch die Hçhe
des monetären Spielbetrages hat einen signifikanten
Einfluss: Einen linearen Effekt der Spielbetragshçhe
vorausgesetzt, führt die Erhçhung des Spielbetrages
um 100.000 IDR zu einem Anstieg der Akzep-
tanzwahrscheinlichkeit um 11 Prozentpunkte (bei
gleichzeitiger Kontrolle des Einkommens; siehe
Spalte 1).
Die Anzahl der Erwachsenen im Haushalt hat nur
einen kleinen negativen Effekt auf die Wahrschein-
lichkeit, ein niedriges Angebot anzunehmen. Wei-
tere Erwachsene senken als zusätzliche Verdiener
im Haushalt die Annahmewahrscheinlichkeit. Dass
der Effekt so klein ausfällt, kann dadurch erklärt
werden, dass auch ältere Familienmitglieder, die fi-
nanziell von den jüngeren versorgt werden müssen,
in dieser Zahl enthalten sind. Es zeigt sich jedoch,
dass die Anzahl Jugendlicher im Haushalt (die in
vielen Fällen in Indonesien schon Mitverdiener
sind) einen grçßeren signifikant negativen Effekt
auf die Annahmewahrscheinlichkeit hat. Die An-
zahl der Kinder (die normalerweise keiner Erwerb-
tätigkeit nachgehen sondern von den anderen Fami-
lienmitgliedern mitversorgt werden) steigert die
Wahrscheinlichkeit, auch unfaire Angebote anzu-
nehmen nur dann signifikant, wenn die Nichtlinea-
ritäten der anderen Effekte berücksichtigt werden
(siehe Tabelle 4, Spalte 2).
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Tabelle 4 Gepooltes binäres Probit-Modell: Akzeptanz
des Angebots von Spieler A durch Spieler B
1 2
Hindu 0,071* 0,117***
(0,017) (0,000)
Weiblich –0,038 –0,012
(0,097) (0,601)
Alter –0,001 –0,001
(0,307) (0,545)
Bildung –0,026*** –0,022***
(0,000) (0,000)
Runde 0,003 0,003
(0,158) (0,226)
Angebot 0,016*** 0,031***
(0,000) (0,000)
Zahl der Erwachsenen im HH –0,022* –0,024**
(0,003) (0,001)
Zahl der Jugendlichen im HH –0,065*** –0,046**
(0,000) (0,001)
Zahl der Kinder im HH 0,017 0,051***
(0,167) (0,000)
Spielbetrag 0,0110*** 0,273***
(0,000) (0,000)
Spielbetrag2 –0,036***
(0,000)
Persçnliches Einkommen –0,262*** –0,353***
(0,000) (0,000)
Persçnliches Einkommen2 –0,018***
(0,000)
Summe anderer Einkommen
im HH
–0,271*** –0,241***
(0,000) (0,000)
Summe anderer Einkommen
im HH2
–0,022***
(0,000)
Pseudo- R2/ Korr- R2 0,4699 0,5060
N 3040 3040
Wald c2 1807,71*** 1946,40***
Anmerkung: Geklumpte Standardfehler; p-Werte in Klammern
*p<0,05, ** p<0,01, *** p<0,001
Im Folgenden sollen die Effekte von Einkommen
und Spielbetragshçhe durch Aufnahme quadrati-
scher Terme in die Regressionsfunktion auf poten-
zielle Nichtlinearitäten überprüft werden (siehe Ta-
belle 4, Spalte 2). Zu diesem Zweck wird das
folgende Modell geschätzt:
(2.2) Reaktion = Konstante + Standardkontrollvariablen +
b1 Angebot + b2 Spielbetrag + b3 Spielbetrag2 + b4 Ein-
kommen + b5 Einkommen2 b6 Summe aller anderen Ein-
kommen im HH b7 Summe aller anderen Einkommen im
HH
2
+ b8 Zahl der Erwachsenen im HH + b9 Zahl der Ju-
gendlichen im HH + b10 Zahl der Kinder im Haushalt
Bei der Betrachtung dieser Modelle ist festzustellen,
dass sich das korrigierte R2 durch Aufnahme der
quadratischen Terme verbessert und die Grçße der
Koeffizienten der zuvor linearisierten Effekte zu-
nimmt (siehe Tabelle 4, Spalte 2).
Hinsichtlich der Nichtlinearität der Effekte zeigt
sich, dass die Stärke des Effektes der Spielbetrags-
hçhe mit zunehmendem Betrag abnimmt. Liegt der
Spielbetrag auf einem niedrigen Niveau, so führt
ein Anstieg um einen bestimmten Betrag zu einem
stärkeren Anstieg in der Annahmewahrscheinlich-
keit als in einer Situation, in der der Spielbetrag
sich schon auf einem hohen Niveau befindet. Das
Einkommen hat einen negativen Effekt auf die An-
nahmebereitschaft: Je hçher das eigene Einkom-
men, desto geringer fällt die Bereitschaft aus, nied-
rige Angebote anzunehmen. Der quadratische Term
ist hier ebenfalls negativ signifikant. Bei einem An-
stieg des Einkommens von einem niedrigen Niveau
hat dieser Anstieg noch einen sehr starken Effekt.
Befindet man sich bereits auf einem hohen Einkom-
mensniveau, so hat ein zusätzlicher Anstieg des
Einkommens einen vergleichsweise geringeren Ef-
fekt. Die gleiche Form zeigt sich im Falle des Effek-
tes weiterer Einkommen im Haushalt. Diese Ana-
lysen bestätigen die Ergebnisse zur Nichtlinearität
des Effektes des aggregierten Maßes für situativen
Druck.
7. Zusammenfassung und Diskussion
7.1 Zusammenfassung der Ergebnisse
Die vorliegende Studie untersucht das Ultimatum-
spielverhalten von Teilnehmern, die unter sehr un-
terschiedlichem çkonomischem Druck stehen. In ei-
nem modifizierten Ultimatumspiel mit teilweise
simulierten Angeboten und unter Verwendung einer
sehr heterogenen Stichprobe ist es mçglich, das An-
nahme- oder Ablehnungsverhalten im Falle sehr
niedriger und als unfair wahrgenommener Ange-
bote in Hoch- sowie Niedrigkostensituationen zu
vergleichen.
Die Ergebnisse unterstützen die Hypothese, dass
sich diejenigen Teilnehmer, die unter einem starken
çkonomischen Druck stehen, eher den Prognosen
der klassischen RCT entsprechend verhalten. Dieser
situative Druck erwächst aus den Kosten des Ver-
haltens (als situativem Anreiz) und der individuel-
len finanziellen Situation des Individuums (als si-
tuativer Restriktion). Ein Globalmaß für situativen
Druck zeigt, dass situative Anreize und Restriktio-
nen einen signifikant positiven Einfluss auf die An-
nahmebereitschaft in Ultimatumspielen haben. Des
Weiteren kçnnen wir feststellen, dass sich dieser po-
sitive Effekt nicht-linear entwickelt. Grafisch lässt
sich dies als konkave Kurve darstellen. Dieses Er-
gebnis impliziert, dass çkonomische Hochkosten-
situationen nur im unteren Bereich der Verteilung
zu verorten sind.
Die weiteren Analysen zeigen, wie sich der Effekt
des zuvor aggregiert betrachteten çkonomischen
Drucks auf das Spielverhalten zusammensetzt. Das
persçnliche Einkommen und die Hçhe des Spiel-
betrags haben gleichermaßen einen starken Effekt
auf die Bereitschaft, auch ein unfaires Angebot an-
zunehmen. Interessant ist insbesondere, dass auch
die Summe der weiteren Haushaltseinkommen ei-
nen vergleichbar großen Effekt hat. Auch die Haus-
haltszusammensetzung spielt eine Rolle. Je mehr
Erwachsene und Jugendliche (und damit potenzielle
Mitverdiener) noch im Haushalt leben, desto gerin-
ger fällt die Bereitschaft aus, ein unfaires Angebot
anzunehmen. Je mehr Kinder jedoch im Haushalt
leben und finanziell mitversorgt werden müssen,
desto hçher ist die Bereitschaft, auch ein sehr nied-
riges Angebot anzunehmen.
7.2 Diskussion
Man kann aus diesen Ergebnissen schließen, dass
sich hinter der Bereitschaft, auch unfaire Angebote
anzunehmen, nicht unbedingt eine Spielform egois-
tischen Verhaltens, sondern in vielen Fällen wahr-
scheinlich eine Fürsorge für andere verbirgt, die
dazu führt, dass man den Ärger über eine unfaire
Behandlung eher zu akzeptieren bereit ist.
Für das Ultimatumspiel kann man zwei verschiede-
nen Arten von Normen unterscheiden: Für den
Proposer gilt hier die Norm „teile fair“, für den
Responder hingegen die Meta-Norm „bestrafe je-
manden, der nicht fair teilt“ oder auch „lass dich
nicht unfair behandeln“. Der Befragte steht, wenn
er ein als unfair wahrgenommenes Angebot erhält,
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einer Entscheidungssituation mit zwei Handlungs-
alternativen gegenüber: bestrafen oder nicht bestra-
fen. Im Falle des Bestrafens ‚bezahlt der Proband
mit den Opportunitätskosten der entgangenen Al-
ternative, dem Geldbetrag also, den er ablehnt. Er
wird dafür mit dem guten Gefühl belohnt, dass er
Gerechtigkeit hergestellt hat. Im Falle der Annahme
des Angebots ‚bezahlt er mit den Kosten kognitiver
Dissonanz, eine unfaire Behandlung unwiderspro-
chen zu lassen, wird dafür aber mit dem monetären
Geldbetrag des unfairen Angebots entschädigt. Da-
mit stellt sich die Frage subjektiver Einschätzung
dieser Nutzen und Kostenaspekte.
Im Falle derjenigen Entscheider, die unter einem
sehr hohen çkonomischen Druck stehen, zeigt sich
in unseren Ergebnissen, dass sie in den meisten Fäl-
len eher bereit sind, den Ärger über die unfaire Be-
handlung in Kauf zu nehmen, da sie es sich nicht
leisten kçnnen, Gerechtigkeit herzustellen. In einer
von Kollektivismus geprägten Gesellschaft wie In-
donesien ist es zudem noch besser nachvollziehbar,
dass diese Akteure bereit sind, eigene Rachegefühle
zugunsten des Wohls ihrer Familie zurückzustellen.
Man kçnnte sogar davon sprechen, dass sie ein an-
deres Ultimatumspiel spielen als diejenigen, die sich
in einer Niedrigkostensituation befinden. Es kçnnte
sehr gut sein, dass der Frame, der in der Entschei-
dungssituation angewendet wird, bei Akteuren, die
sich in einer Hochkostensituation befinden, ein an-
derer ist. Während diejenigen Akteure, die sich in
einer Niedrigkostensituation befinden, wohl eher
einen normativen Frame („es gehçrt sich, dieses
Verhalten zu bestrafen“) oder einen hedonistischen
Frame („es fühlt sich gut an, dieses Verhalten zu
bestrafen“) anwenden, wird der Frame in einer
Hochkostensituation eher ein „gain frame“(vgl.
Lindenberg 2006) sein („es lohnt sich für mich, das
Angebot anzunehmen“/ „ich muss das Angebot an-
nehmen, weil ich das Geld brauche“).
Wendet man das Modell der Frame-Selektion
(MFS) nach Esser (1996) auf den gegebenen Fall
von Entscheidern in Hochkostensituationen an, so
kann man davon ausgehen, dass den Akteuren aus-
reichend Gelegenheit zur Reflexion über Vor- und
Nachteile beider Handlungsoptionen (Annahme
oder Ablehnung eines Angebotes) zur Verfügung
stand. Unter einem hohen çkonomischen Druck
muss auch die Motivation zur Reflexion bei den
Akteuren bestanden haben und die Kosten der Re-
flexion müssten gegenüber den hohen Opportuni-
tätskosten der Situation als irrelevant eigeschätzt
worden sein. Demnach sollte es zu einer rational-
kalkulierenden Entscheidungsfindung kommen;
Einstellungen oder soziale Normen (in diesem Fall
die Meta-Norm des Bestrafens) sollten keinen
Effekt auf das Verhalten ausüben. Schlussendlich
stellt sich aber auch die Frage, wie stark diese
Norm reziproker Bestrafung durch den Akteur
internalisiert wurde. Hat ein Teilnehmer mit nied-
rigem Einkommen diese Norm sehr stark internali-
siert, so kann dies trotz çkonomischer Hochkosten-
situation dazu führen, dass er einen Geldbetrag
ablehnt, der für ihn mçglicherweise einem Monats-
lohn entspricht, da die Kosten des Verhaltens bei
stark verankerten Einstellungen laut MFS in den
Hintergrund treten und der Akteur handelt, ohne
Kosten-Nutzen-Erwägungen anzustellen. Dies kann
auch in dem vorliegenden Datensatz beobachtet
werden: Einige wenige Akteure, die sich laut der de-
mografischen Angaben und der Spielbetragshçhe in
einer Hochkostensituation befanden, verzichteten
dennoch zu Gunsten der Durchsetzung der sozialen
Norm darauf, ein unfaires Angebot anzunehmen.
Implikationen für die Forschung zu
Hochkostensituationen
Unsere Studie ergänzt bisherige Ergebnisse, die Ver-
halten in Niedrigkostensituationen überprüfen. Die
vorliegenden Daten liefern den ersten deutlichen
Hinweis für die Existenz von Hochkostensituatio-
nen im Ultimatumspiel. Die Effekte monetären Ein-
satzes sowie der Angebotshçhe wurden zwar be-
reits in früheren Studien identifiziert, allerdings
bisher nie einer derart eingehenden Untersuchung
unterzogen wie in dieser Studie. Dank der Einzig-
artigkeit des experimentellen Designs und der Stich-
probe weisen Angebots- und Einsatzhçhe sowie das
Einkommen eine hohe Varianz auf, die es ermçg-
licht, die Effekte der situationsbedingten Anreize
(Angebot und Einsatz) und Einschränkungen (wirt-
schaftliche Situation der Teilnehmer) separat zu
quantifizieren und auf Nichtlinearitäten zu über-
prüfen.
Die Frage, die sich insbesondere Quandt & Ohr
(2004) stellen, wann eine Situation als Hochkosten-
und wann als Niedrigkostensituation angesehen
werden kann, kann auf Basis dieser Studie nicht be-
antwortet werden. Die Nichtlinearität der Effekte
weist darauf hin, dass die stärkste Veränderung des
Verhaltens stattfindet, wenn sich ein Akteur in einer
Niedrigkostensituation befindet und der Druck an-
steigt. Je hçher das Ausgangsniveau des çkonomi-
schen Drucks, desto kleiner fällt die marginale Ver-
haltensanpassung aus. Wann allerdings der Punkt
erreicht ist, an dem nur noch eine mçgliche Hand-
lungsalternative existiert, ist von der Ausgestaltung
der Entscheidungssituation abhängig.
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Implikationen für die Normdurchsetzung
in sozialen Systemen
Auf Basis der Ergebnisse dieser Studie lässt sich
auch eine interessante Diskussion zu den Implika-
tionen für die Normdurchsetzung in sozialen Syste-
men ableiten: Die Daten weisen darauf hin, dass
Durchsetzung sozialer Normen nicht stattfindet,
wenn dieses Verhalten mit hohen monetären (Op-
portunitäts-) Kosten verbunden ist und der Akteur
ein sehr geringes Einkommen hat. Cole et al. (1998)
zeigen in einem ähnlichen Zusammenhang anhand
eines mathematischen Modells, dass sich soziale
Klassen in einer Gesellschaft herausbilden kçnnen,
wenn Sanktionen in den Gesellschaftsschichten mit
dem niedrigsten Einkommen ineffizient sind. Lässt
sich nun aus den Ergebnissen der vorliegenden Stu-
die ableiten, dass Normdurchsetzung in armen Ge-
sellschaften oder Gesellschaftsschichten weniger
gut funktioniert? Dies kçnnte in einem weiteren
Schritt auch implizieren, dass dort Normverstçße
häufiger vorkommen, weil Akteure sich der gerin-
geren Wahrscheinlichkeit der Bestrafung ihres
Normverstoßes bewusst sind. Schwierig sind solche
Aussagen insbesondere deshalb, weil soziale Nor-
men zwischen sozialen Kontexten stark variieren
kçnnen und individuelles Verhalten der Norm-
durchsetzung in der Realität oft nicht mit direkten
monetären Kosten verbunden ist.
Ein weiterer diskussionswürdiger Punkt ist aller-
dings die Beobachtung, dass es sich Entscheider, die
unter einem sehr hohen çkonomischen Druck ste-
hen, offensichtlich nicht leisten kçnnen, sich gegen
eine unfaire Behandlung zu wehren, wenn die Kos-
ten dafür zu hoch ausfallen. Welche Implikationen
dies für soziale Systeme haben kann, kçnnte in wei-
terführenden Forschungen an konkreten Fallbei-
spielen tiefergehend untersucht werden.
7.3 Zukünftiger Forschungsbedarf
Besonders interessant wäre zudem die Frage, wie
die soziale und die çkonomische Druckdimension
in Hochkostensituationen simultan wirken. Zintl
weist in seinen Schriften zur Theorie der Hochkos-
tensituationen des Öfteren darauf hin, dass Hoch-
kostensituationen nicht nur im çkonomischen, son-
dern auch im sozialen Sinn bestehen kçnnen. Er
erklärt, dass eine solche Zwangslage durch çko-
nomischen Druck aber ebenso durch sozialen
Druck, also durch ausdrückliche Erwartungen an-
derer Individuen, wie z. B. glaubwürdige Sanktions-
androhungen, entstehen kann (vgl. Zintl 1986: 61).
Zintl diskutiert in seinen Beiträgen ebenfalls das
Problem, dass in realen Entscheidungssituationen
häufig sowohl çkonomischer als auch auch sozialer
Druck auf Akteure einwirkt, und die Probleme, die
dies mit sich bringen kann. Auch einige fragebogen-
basierte Studien zur Low-Cost-Hypothese deuten in
diese Richtung (z. B. Best & Kroneberg 2012).
Braun & Franzen (1995) versuchen zum Beispiel,
Umweltverhalten als Konsequenz des individuellen
Interesses an sozialer Anerkennung zu modellieren.
Für Situationen, in denen die Richtungen des sozia-
len und çkonomischen Anpassungsdrucks sich un-
terscheiden, lassen sich zahlreiche Beispiele anfüh-
ren. Sehr häufig ist eine Erwartung, die das soziale
Umfeld an einen Akteur stellt, mit monetären Kos-
ten für ihn verbunden. Exemplarische Situationen
schließen eine Vielzahl von Verhaltensweisen wie
das Geben von Trinkgeld oder Spenden, freiwillige
soziale Engagements, bis hin zum Kauf von Pro-
dukten, die einen gewissen Status symbolisieren,
mit ein. Befindet sich ein Akteur in einer çkonomi-
schen Hochkostensituation, werden diese Erwar-
tungen des sozialen Umfelds laut der Theorie des si-
tuativen Determinismus irrelevant. Was aber, wenn
der soziale Druck als ebenso restringierend einge-
schätzt wird wie der çkonomische und ‚Überlebens-
druck? Quandt & Ohr (2004: 689) beschreiben
ein exemplarisches Dilemma, das in diese Kategorie
von Situationen einzuordnen ist: Sie diskutieren die
Situation eines jungen Mannes, der vor der Ent-
scheidung steht, in den Krieg zu ziehen oder sich
der Einberufung zu entziehen. Die direkten sowie
auch die Opportunitätskosten in dieser Situation
kçnnten für den jungen Mann nicht hçher sein: Bei
der ersten Alternative steht seine physische Existenz
auf dem Spiel, bei der zweiten seine soziale.
In experimentellen Spielsituationen wurde die Wir-
kungsweise von sozialem Druck des Öfteren erfolg-
reich nachgewiesen: Spiele wurden anonymisiert
und nicht anonym gespielt, Probanden konnten
kommunizieren oder nicht, usw. In der vorliegen-
den Studie wurde alles aus Perspektive des For-
schers Mçgliche getan, um soziale Erwägungen aus
der Entscheidung des Probanden fernzuhalten. Die
experimentelle Situation wurde anonym gestaltet
und Probanden spielten randomisiert gegen wech-
selnde Spieler. So wurde versucht, das Entschei-
dungsverhalten auf die çkonomische Dimension zu
reduzieren. In zukünftiger Forschung zu diesem
Thema kçnnte man sich dagegen der Fragestellung
widmen, ob und in welcher Weise sich die Dimen-
sionen des situativen Drucks in Hochkostensitua-
tionen gegenseitig kompensieren.
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